Die Coronakrise hat Auswirkungen in allen Wertschöpfungsstufen des Vertriebs. Sales Excellence hat nachgefragt, wie Unternehmen die Probleme im Vertrieb meistern. Es zeigt sich: Viele nutzen die Krise aktiv als Chance für neue Wege.

Corona ist zum omnipräsenten Buzzword geworden, um das sich auch im Vertrieb alles dreht. Doch der Verkauf ist erfinderisch, wie unsere Stimmungsumfrage bei Vertriebsabteilungen von Herstellern, Dienstleistern und den Handelsvermittlungen zeigt. Wir wollten wissen: Mit welchen Maßnahmen reagieren Sie im Kundenmanagement und Kundenkontakt auf die Coronakrise?Welche Probleme sind im Supply Chain Management in Ihrem Unternehmen aufgetreten und mit welchen Maßnahmen haben Sie darauf reagiert?Mit welchen Ideen verändern Sie derzeit Ihre Vertriebsstrategien und Ihr Kundenmanagement, um Coronarisiken aufzufangen?

Auf Zuruf Unterstützung bieten {#Sec1}
==============================

\"Da unsere Kundengruppe, der Lebensmittelhandel, zu den zur Zeit ausgesprochen wichtigen systemrelevanten Betrieben zählt, dort jedoch der Kontakt zwischen Vertriebsmitarbeiter und Ansprechpartner kurz gehalten werden muss, unterstützen wir diese durch verstärkte telefonische Ansprache und stellen Dispositionshilfen für das gelistete Streckensortiment zur Verfügung. Im Einzelfall können wir auch Hilfestellung für die Regalbestückung vor Ort anbieten.

Aufgrund der Covid-19-Krise kommt es teilweise zu etwas verlängerten Lieferzeiten und beim Handel teilweise auch zu verkürzten Warenannahmezeiten. Kurzfristige Out- of-Stock-Situationen im Lebensmittelhandel für besonders stark nachgefragte Produkte ließen sich in der Anfangszeit der Krise nicht vollumfänglich vermeiden. Inzwischen hat sich die Situation auch aufgrund einer nicht mehr überbordend starken Nachfrage dieser Produkte beruhigt. Der Verbraucher kann sich darüber hinaus sicher sein, alle notwendigen Artikel des täglichen Bedarfs auch täglich zu erhalten. Diese Erkenntnis beruhigt allmählich die anfänglich stark vorhandene Hamstermentalität. Die Industrie und auch der Handel haben sich auf die Gegebenheiten schnell und professionell eingestellt. Problematisch für den Vertrieb sind jedoch die immer noch teilweise zum Schutz der Mitarbeiter ausgesprochenen Besuchsverbote. Diese werden sicherlich jedoch nach und nach gelockert werden, sobald es für die Mitarbeiter im Handel als auch für unsere Vertriebsmitarbeiter aus Gesundheitsgründen verantwortbar ist. Bis dahin wird weiterhin auf Zuruf agiert werden müssen.\"

Neue Umsatzpotenziale ausloten {#Sec2}
==============================

\"Wir sind eine Handelsvertretung für Flughafenbedarf - Bodenstromgeräte, Klimageräte, Terminalbedarf. Unser Stammgeschäft, die Flughäfen, ist komplett zusammengebrochen. Als Maßnahmen in der Krise schaffen wir neue Produktpakete für neue Märkte, aber auch für die Flughäfen. Diese haben wir beispielsweise mit Gurtpfosten beliefert, jetzt bieten wir einen Thekenschutz Nies-Schutz an. Weiterhin haben wir ein Paket für Einzelhändler geschnürt und über neue Vertriebswege publiziert, hier kamen auch sofort Aufträge. Spezielle Kundengruppen gehen wir jetzt mit Speziallösungen an. Unseren Onlineshop, bisher eher Stiefkind, haben wir auf Vordermann gebracht und neue Produktgruppen aufgenommen, die bei der Wartung benötigt werden. Bei anderen Herstellern werden sich die Lieferzeiten verlängern. Das können wir nicht ändern, wir bleiben aber dran. Einige Hersteller mussten komplett schließen - hier bekommen wir keine Ware mehr. Soweit wir konnten, haben wir andere Lieferungen vorgezogen. Bei Investitionsprodukten werden wir wahrscheinlich den Mietkauf forcieren, um die gestoppten Investitionen dieses Jahr noch zu retten. Hier gibt es noch Verhandlungen, die sich wahrscheinlich in die Länge ziehen werden. Unsere Kosten können wir kaum reduzieren, wir arbeiten sehr kosteneffizient. Also müssen wir überlegen, wo wir Umsätze schaffen. Dies wird sehr mühsam, aber es ist ein Weg, der uns Zeit gibt, um weiter nachzudenken, wo wir noch neue Wege finden können.\"

Videokonferenzen mit Kunden nutzen {#Sec3}
==================================

\"Leider haben wir auch bei uns im Unternehmen sehr früh alle persönlichen Kontakte mit Dritten eingestellt und sind schwerpunktmäßig auf ausgiebigere Telefonate oder Videokonferenzen mit unseren Kunden umgeschwenkt. Die grundsätzliche Kontaktqualität ist speziell in unserer Branche aber leider nicht dieselbe. Wir leben unter anderem von dem gemeinsamen Begutachten und dem geschulten Blick unserer Vertriebler, neben die eigentliche Aufgabenstellung zu schauen und Potenziale zu identifizieren. Das setzt bei uns meist physische Präsenz voraus. Speziell in der Anfangsphase der nationalen und internationalen Einschränkungen waren die Gespräche zudem noch von sehr knappen Zeitbudgets und Unsicherheiten bezügliche der eigenen persönlichen Situation bei unseren Gesprächspartnern geprägt. Mittlerweile sind die Gespräche effizienter. Rein zahlenmäßig sind es aber auch deutlich weniger geworden.

Aktuell haben wir im Supply Chain Management bisher Glück gehabt. Unsere Zulieferketten funktionieren noch. Da wir aber nicht wissen können, was passiert, decken wir uns aktuell mit einem höheren Lagerbestand ein als üblich. Die teils deutlich eingebrochenen Rohstoffpreise nutzen wir natürlich für neue und erweitere Rahmenaufträge. Im Kundenmanagement haben wir aktuell leider nur wenige gute Ideen, da wir vornehmlich an OEM liefern und insofern von deren Auftragslage abhängen. Da diese aktuell noch gut ist, besteht auch fertigungstechnisch wenig Spielraum für Alternativen. Es zeigt sich zudem, dass sich bestehende Kundenbeziehungen in der Krise festigen und wenig Wechselneigung oder Verhandlungsehrgeiz besteht. Man ist froh, dass bestehende Lieferketten nicht unterbrochen sind und will diese somit auch auf Sicht pflegen, damit nichts passiert. Der berühmte Plan B liegt natürlich in der Schublade.\"

Persönliche Ansprache sicherstellen {#Sec4}
===================================

\"Die Fortführung der Kundengespräche gewinnt in der aktuellen Situation noch mehr an Bedeutung, da es darum geht, genau zu verstehen, was Unternehmen jetzt benötigen. Wir haben daher auch die Video-Funktion, wo immer es möglich ist, zur Voraussetzung für unsere Kundengespräche gemacht.\" Zudem haben wir ein spezifisches Corona-Portfolio mit Ideation/Design Thinking/Innovationsmethoden für Remote-Workshops und Remotebasierte Projektangebote bis hin zu Services zusammengefasst, die auf die Sicherstellung des IT-Betriebs bei unseren Kunden abzielen.\"

 {#Sec5}

**2. Zukunftswerkstatt Sales Excellence - virtuell** Die Zukunftswerkstatt Sales Excellence am 19. Mai 2020 findet wegen Corona komplett virtuell statt! In Expertenvorträgen, interaktiver Live-Diskussion und virtuellen Workshops geht es um exzellente Kundenorientierung für den erfolgreichen Vertrieb der Zukunft. Jetzt anmelden auf https://bit.ly/34HwA0D
